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أصببببببببار عامال ببببببببم  الببببببببمسو قمسببببببببم اببببببببفالال عاارببببببببمان عاالالبببببببب        ع   البببببببب  عا ع ببببببببف    مامال ببببببببم    قبببببببب ع عا  ربببببببب  عاارببببببببم         
ال   إ شببببما الوعببببمن سببببا  م بببب  عهابببب ع عابببب  اال مسببببق س تببببم عحل بببب س   الببببتق ال ن بببب  ا ببببفة  ممابببب    ال ببببمن مف ببببف     ببببم   الببببمق
قبببببب ة ع   البببببب   ا  ببببببل، ك التببببببم   ع ببببببفم عا،  ببببببق    ببببببم  ةببببببب     ببببببم عا  ببببببم  اعا ببببببال  ع   ا   بببببب  س ببببببل  ا م البببببب     ببببببف   اببببببب ا  
االالببببب ش ع الشبببببم  ع  ال بببببمن االببببب   قببببب ة عا  عببببب  عاااي ببببب  إا  ف بببببف ا ن بببببق أاببببب  عه بببببما   عامال م ببببب  ع ،ا ببببب    ع بببببل   عا ا ببببب   ببببب  م 
عجلف ببببببببببببف  مبببببببببببب  أا ببببببببببببمل ع الببببببببببببالتن    سبببببببببببب   ببببببببببببو  االببببببببببببن   عاةبببببببببببب ا النبببببببببببب  عا بببببببببببب  عا ا بببببببببببب  ع  ببببببببببببف   سبببببببببببب   ع سبببببببببببب  عاببببببببببببق 
االا  ببببب  قببببب ة عهقبببببفع   إالبببببفعا ع بببببالام   جل بببببا عاا م بببببمن سببببب  أ ببببب عا "Lenovo" انتبببببماك عاببببب    "ooredoo"س  الببببب    
  عه بببببببة إا انببببببب  سببببببب  عا البببببببم    بببببببم  أ تبببببببم  امببببببب ا أاببببببب  اومال بببببببم     سفببببببب ا   االال صبببببببق عاف ع ببببببب  16عا   ببببببب  عاببببببب  منببببببب  البببببببفاقم 
ال مصببببب س عوالبببببو  اعاا بببببا عاشترببببب  النببببب   ببببب ال  ع الشبببببم  قببببب ع عا ببببب  عجلف بببببف     ببببب  أ  عا  رببببب   عاابببببمع  سببببب  ا شببببب   ع ا  بببببمن 
  .ع الال ر  س تال م  أا مل" Lenovo " اعاالال   ع امش  مل       م أا  الن    ال  ع الشم  ال  ع ماك عا   
اا صبببببب  عاف ع بببببب    عه ببببببة مةبببببب ا   عاقال ببببببم  أ يبببببب  ااالبببببب م اشبببببب ق اسرببببببفعع   عا  ببببببم ق عوالو  بببببب  ع  متبببببب  ان الببببببالتن          
 ببببببم  ببببببم سبببببب  اا   اببببببة   مبببببب مل اع ببببببال ما  ع الببببببالتن  وبببببب  س ال ببببببمن ع   البببببب   اس بببببب   بببببب ال  ع الشببببببم قم  اعاال مبببببب    ببببببون ا ا  بببببب  
 ئببببب   الببببب  عاالببببب  اعابببببف ق اع البببببال م عاال ن  ببببب   ه  ا بببببق سببببب  قببببب ة ع ال بببببةعن عامال مال ببببب  اا  قبببببم     عمال م ببببب  اال م ببببب  سبببببا  بببببق
 .  ال  ع الشم  ع  ال من عجلف ف 
 "Lenovo"   عامال م    ال مص  ع ل   عا ا    ع الشم  ع  ال من عجلف ف   ال  ع ماك عا   الكلمات الدالة
Abstract   
     Innovation has become an important factor to support the marketing 
communications in leading enterprise, Innovation in this communication element 
vital will facilitate the delivery of successful new products, and will contribute to 
the establishment of relations with all parties dealing with this foundation, and 
enhance its reputation in the long term, as to ensure her success and continue, and 
achieve a unique competitive advantage, Therefore this research paper seeks to 
identify and analyze the impact of innovative methods applied in the promotional 
mix in in order  to accelerate the spread of new products among consumers, 
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 by focusing  on the promotional offer submitted recently by "Ooredoo" Foundation 
for Smartphone "Lenovo", and to achieve these goals have been prepared a 
questionnaire to collect data from a sample of which there were 61 single 
individuals, the study reached a number of results, the most important ones: the 
impact of  the innovation in advertising and personal selling on the rapid spread of 
this new offer, while the remaining elements of sales promotion and direct 
marketing did not have an impact on the fast spread of smartphone display 
"Lenovo" investigator among them. The study recommends the necessity to pay 
more attention to the content and form, and the credibility of the consumer-oriented 
advertising messages, as they have a major role in attracting the consumer to the 
enterprise products, and it speed fast, and orientation promotional campaigns 
innovative corporate with each category by age, income and educational level, 
because each of these social variables play an important role in the rapid spread of 
new products. 
Keywords: Innovation in the promotional mix elements, The proliferation of new 
products,   Display smartphone "Lenovo". 
 :تمهيد
 تبني إلى مستهلكينالمفاهيم التسويقية، ونمو الثقافة االستهالكية للتطور في  أدى التسارع
في تقديم دوما  والتفكير ،هاحدأيكون االبتكار من المداخل واألساليب الجديدة لجملة  المؤسسات
مستوى الحاجات والتفضيالت  إلى مبتكرة جديدة تمكنها من االرتقاءوخدمات منتجات 
ببيئتها الخارجية الدائم تصال االمن خالل  ،بدرجة كبيرة من التطور االستهالكية المتصفة
 ومحاولة التأثير في المستهلكين.
وبما أن الترويج يمثل المرآة العاكسة للمؤسسة وطبيعة نشاطها الذي تمارسه سواء كان 
ر إنتاجيا أو خدميا، ومما ال شك فيه أيضا أن هذا االتصال يشكل مجاال خصبا لتوليد األفكا
اإلبداعية وتحويلها ُلتطبَّق  بأساليب ابتكارية، كان ال بد للمؤسسات الساعية للبقاء من اعتماد 
إستراتجية ترويجية قائمة على أسس ابتكارية بغية تسريع انتشار منتجاتها سواء الحالية منها أو 
المتقادمة، أو الجديدة لتلبي رغبات وتطلعات وتفضيالت المستهلك المتنامية، وإلحالل المنتجات 
القيام بتحسينها، والحد من ومعدالت الفشل عند التقديم، ودرجات المخاطرة التي قد تتعرض 
إليها، بما يحقق أهدافها المنشودة من زيادة في حجم مبيعاتها، ونسب أرباحها، ومنه ضمان 
 مركز تنافسي قوي يساعدها على البقاء واالستمرار في السوق.
  أوال: أدبيات الدراسة
  إشكالية الدراسة: -1
إن مؤسساتنا الجزائرية عموما والخدمية خصوصا والذي يتميز نشاطها بصعوبة الفصل 
بين الخدمة ونظامها اإلنتاجي، ما أضفى صعوبة وتعقيدا ومخاطرة كبيرة على هذه الخدمات، 
 القرار بالنسبة لمستهلكها، هذا ما جعل هذه المؤسسات تتفطن إلى أن ذومنه سيصعب اتخا
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تكريس مفهوم االبتكار في أنشطتها التسويقية والقيام بها بكفاءة وفعالية سوف يحقق أهدافها 
ويحقق رغبات وتطلعات مستهلكيها اآلنية والمستقبلية، وباعتبار الترويج عنصرا حيويا من 
عناصر المزيج التسويقي، حتم عليها إدخال طرق وأساليب ابتكارية في إيصال المعلومة عن 
قناعه بها، مما سيساهم حتما في تسريع معدالت انتشار هذه الخدمات، من خالل  هذه ال خدمة وا 
التركيز في  الرسائل االبتكارية الموجهة على تدرج االستجابة في اتجاه إحداث األثر المرغوب، 
هذا ما يقودنا إلى طرح اإلشكال يحث المستهلك على خوض غمار تجربة هذه الخدمة الجديدة، 
  :التالي
هي أهم األساليب االبتكارية التي يمكن استخدامها في عناصر المزيج الترويجي ما   
 ؟  لتسريع انتشار المنتجات الجديدة بين أوساط المستهلكين
 :تتمثل فيإلى مجموعة من التساؤالت الفرعية ه اإلشكالية يتفرع هذ
 "Lenovoالذكي" االبتكار في اإلعالن على سرعة انتشار عرض الهاتف ما هو تأثير -
  ؟ 
االبتكار في البيع الشخصي على سرعة انتشار عرض الهاتف الذكي" ما هو تأثير -
Lenovo "؟  
االبتكار في تنشيط المبيعات على سرعة انتشار عرض الهاتف الذكي" ما هو تأثير -
Lenovo " ؟ 
لذكي" االبتكار في التسويق المباشر على سرعة انتشار عرض الهاتف اما هو تأثير -
Lenovo" ؟ 
على التساؤل  اإلجابةومحاولة  ،بحيثيات الموضوع اإللمامبغرض  فرضيات الدراسة:-2
حاولنا إثبات صحتها من خطئها،  ،قمنا باالستعانة بمجموعة من الفرضيات المبدئية ،الرئيسي
 وهي كالتالي:
ج الترويجدي علدى أثدر ذي داللدة إحصدائية لالبتكدار فدي عناصدر المدزيوجدد ي :لفرضيية الرييسييةا
بدين أوسداط المسدتهلكين عندد مسدتوى المعنويدة  "Lenovoتسدريع انتشدار عدرض الهداتف الدذكي"
...0 
 :التالية تتفرع هذه الفرضية إلى جملة الفرضيات الجزئية 
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عرض الهاتف  تأثير ذي داللة إحصائية لالبتكار في اإلعالن على سرعة انتشارجد يو  -
 0...معنوية " عند مستوى الLenovoالذكي "
عرض  تأثير ذي داللة إحصائية لالبتكار في البيع الشخصي على سرعة انتشاروجد ي -
 0...عند مستوى المعنوية  Lenovoالهاتف الذكي" 
عرض  تأثير ذي داللة إحصائية لالبتكار في تنشيط المبيعات على سرعة انتشاروجد ي -
 0..."عند مستوى المعنوية  Lenovoالهاتف الذكي" 
عرض  تأثير ذي داللة إحصائية لالبتكار في التسويق المباشر على سرعة انتشاروجد ي -
  0..."عند مستوى المعنوية Lenovoالهاتف الذكي" 
 يمكن تصور النموذج االفتراضي للدراسة بالشكل التالي :  ،انطالقا من هذه الفرضيات
 (: النموذج االفتراضي للدراسة1الشكل رقم )
ستقل                                                       المتغير المتغير الم   
 التابع








 باحثان اعتمادا على الدراسات السابقة.من إعداد ال المصدر:
سرعة انتشار عرض انطالقا من النموذج أعاله، تمثَّل متغيري الدراسة بمتغير تابع هو 
االبتكار في اإلعالن، البيع )المتغير المبحوث( نحو أهمية كل من  "Lenovoهاتف الذكي"ال
سرعة انتشار عرض 
 الهاتف
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تعتبر الشخصي، تنشيط المبيعات، التسويق المباشر الممِثلة لعناصر المزيج الترويجي التي 
 متغيرات مستقلة في هذه الدراسة.
ط الضوء على أهم عنصر تنبثق أهمية هذه الدراسة الحالية من كونها تسل :أهمية الدراسة -3
من عناصر المزيج التسويقي، والمتمثل في الترويج، وما له من دور أساسي وجوهري في 
التعريف واستمالة، ومن ثَّم إقناع المستهلك ودفعه للقيام بتبني منتجاتها الحالية والجديدة منها، 
-ميز هذا العنصرالتي تسعى المؤسسة إلى نشرها في أوساط النظام االجتماعي، خاصة إذا ت
 بالصبغة االبتكارية في جميع عناصره.  -الترويج
يتمثل في التعرف على أهم  إن الهدف الرئيس من هذه الورقة البحثية  أهداف الدراسة: -4
األساليب االبتكارية المطبقة في عناصر المزيج الترويجي الذي تتبناها المؤسسات الجزائرية 
ا الجديدة بين أوساط المستهلكين، كما تتفرع هذا الهدف إلى الراغبة في تسرع انتشار منتجاته
 مجموعة من األهداف الجزئية تتمثل في التالي:
 التعرف على األهمية العظمى األساليب االبتكارية المستخدمة في عناصر المزيج الترويجي؛ -
يع توضيح أثر كل عنصر من عناصر المزيج الترويجي ذو الصبغة االبتكارية على تسر  -
 انتشار المنتجات الجديدة؛
تنبيه المؤسسات الجزائرية مهما كان نشاطها ) إنتاجيا، خدميا( بأهمية االبتكار في توليفة  -
المزيج الترويجي، وذلك بغية استخدامه استخداما أمثال إلحداث األثر المطلوب والقوي على 
 الجديدة منها.  المستهلك من جهة، ومن جهة أخرى لتسريع انتشار منتجاتها خاصة 
على المنهج  اعتمدنا في هذه الدراسة، قصد معالجة اإلشكالية المطروحة :منهجية الدراسة -5
الوصفي التحليلي بأسلوبيه )النظري والميداني(، لكونه منهجا مساعدا على التحليل الشامل 
علومات ذات لمشكلة، ولكونه المنهج الذي يمتاز بالوصف التفصيلي الدقيق للمهذه اوالعميق ل
العالقة، وتحليل البيانات. ومن بين أساليب هذا المنهج، اعتمدت الدراسة على أسلوب المسح 
التي قامت فعال بشراء هذا العرض من أفراد المجتمع الجزائري عشوائية الميداني ألراء عينة 
 ستبانة باعتبارها األداة المناسبة لجمع البيانات من هذه العينة.اال باستخدام
مستهلكي  هداف الدراسة، تم اختيار عينة عشوائية من مجموعأل اتحقيق :عينة الدراسييية -6
مفردة، والذين تم  ).0(، والبالغ عددهم ورقلةفي مدينة  العرض الترويجي المقصود بالتحليل
غير صالحة كانت استبانات  9 استبعدت منها، بالكاملتوزيع إستبانة عليهم، التي استردت 
 (  مفردة.11عينة الدراسة )بلغت ومنه للمعالجة، 
يف عناصر املزيج التروجيي وأثره على سرعة انتشار املنتجات اجلديدة : دراسة حتليلية آلراء عينة من مستفيدي عرض االبتكار 
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لقد تبلورت أداة الدراسة من خالل اإلطالع على الدراسات السابقة التي أداة الدراسييية:  -7
لتحقيق  استخدام وتطوير أنموذج إستبانة تمحيث وكذا الجانب النظري،  ،تناولت متغيري البحث
المناسبة )المتوسط الحسابي، االنحراف  سيتم االستعانة باألساليب اإلحصائيةكما ، هذا الغرض
برنامج الحزم اإلحصائية للعلوم االجتماعية  باالستناد إلىالمعياري واالنحدار الخطي المتعدد(، 
(SPSS)  داة )اإلستبانة( في قياس هذه األالختبار ثبات لتحليل البيانات المتحصل عليها، و
للتأكد من (، Cronbach Alphaنباخ ألفا )المتغيرات المدروسة، تم االعتماد على اختبار كرو 
(  لكل α(0.710 =إمكانية تعميم نتائج االستبيان، وقد تحصلنا على قيمة معامل كرونباخ ألفا 
، هذا %.1وبأن هذه القيمة أكبر من القيمة التي تُقبل عندها درجة االعتمادية  محاور الدراسة،
االعتماد على االستبيان في قياس متغيرات يدل على أن أداة القياس تمتاز بالثبات، ويمكن 
الدراسة، نظرا للتناسق بين فقرات كل متغير من المتغيرات، وقدرته على إعطاء نتائج أراء 
 المستقصى منهم  تجاه عبارات االستبيان.  
 الجانب النظريو ثانيا: الدراسات السابقة 
 الدراسات السابقة: -1
فدددي النظدددام االجتمددداعي مدددن قبدددل العديدددد مدددن  لقدددد تمدددت دراسدددة عمليدددة انتشدددار االبتكدددارات
التددي تناولددت علددى األقددل متغيددر واحددد مددن الدراسددات ، وفددي مددا يلددي بعددض نالبدداحثين والدراسدديي
 : متغيرات دراستنا الحالية، )مع العلم أن هناك نقص كبير في دراسة المتغيرين معا(
  ROGERS (1983-2003):1 دراسة -1.1
رز في هذا المجال، حيث أنها ظهرت في أعقاب هي األب ROGERSتعتبر أبحاث 
المشاكل التي واجهتها المؤسسات في تلك الفترة )فترة الستينات( من الفشل الذريع لمنتجاتها 
منتج جديد يقدم إلى السوق، منتج واحد ينجح أما  .04الجديدة، إذ أشارت التقارير أنه من بين 
النتشار الكالسيكي  هنموذجبتقديم  1911ة سن باقي المنتجات فمصيرها الفشل، حيث قام في
الذي يمثل منحنى تردد  Sالذي يعتمد على التوزيع الطبيعي في شكل حرف  االبتكارات
المستهلكين على تبني المنتجات الجديدة على مر الزمن، فتتضمن تلك العمليات التي تقوم 
على وسائل االتصال بمختلف المؤسسة لنشر وتعريف المستهلكين بمنتجاتها الجديدة، باالعتماد 
عناصرها، وما تحدثه من آثار تراكمية يجعل من هذه المنتجات تنتشر وتتوغل أكثر في أوساط 
 المستهلكين. 
  ALKEMADE & CASTALDI (2005) : 2 دراسة -1.1
يف عناصر املزيج التروجيي وأثره على سرعة انتشار املنتجات اجلديدة : دراسة حتليلية آلراء عينة من مستفيدي عرض االبتكار 
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التحقق من الكيفية التي يتم فيها انتشار من هذه الدراسة هو األساسي كان الهدف  
تجات الجديدة( في النظام االجتماعي الذي يتكون من مجموعة من المستهلكين االبتكارات )المن
الذي يتعرضون لهذه المنتجات، وذلك بعد التعرف على خصائص هذا النظام االجتماعي، 
ورغبات وتطلعات المستهلكين وخصائصهم االستهالكية من خالل تطوير إستراتجية إعالنية 
رية من أجل التمكن من إنجاح إدخال المنتج الجديد وتسريع هادفة وناجحة تحمل الصبغة االبتكا
مستهلك من النظام االجتماعي الذين  ...1انتشاره، ولتحقيق أهداف الدراسة، تم اختيار 
يتعرضون لحمالت إعالنية عشوائية، فكان الميل لتبني المنتج الجديد منخفض، وكان انتشاره 
ينة بحمالت إعالنية فعالة وابتكارية وموجهة حقق ضعيف أيضا، أما عندما تم استهداف هذه الع
 ذلك انتشارا واسعا لهذه المنتجات في فترة زمنية قصيرة.    
  DELRE & Al(2007) :3دراسة  -1.1
الترويجية المختلفة التي  األساليباقترحت هذه الورقة البحثية نموذج لمحاكاة فعالية 
هذه الجهود التسويقية تدعم  أنباعتبار  ،السوق إلىتستخدمها المؤسسة عند تقديم منتج جديد 
 أنالترويجية يجب  األنشطة أن إلىنتائج تجارب المحاكاة  أشارتنجاح انتشار هذا المنتج، كما 
كانت  إذاخاصة  ،تكون فعالة وابتكارية حتى تؤثر بشكل كبير على تسريع انتشار هذه المنتجات
النتائج في  أيضاللمستهلكين، كما توصلت  األمثلمع االستهداف  ،منتجات معمرة ومعقدةهذه ال
ن التوقيت السيئ أل ،الحمالت الترويجية إلطالقضرورة مراعاة التوقيت المناسب  إلىعمومها 
     .فشل المنتج الجديد إلىسوف يؤدي حتما 
 4 :(2002دراسة مهابات ) -1.1
 في مجال خدمات الفنادق وأهميتهمعرفة مفهوم االبتكار التسويقي إلى هدفت هذه الدراسة 
 ،لالبتكار في هذا الحقل نماذج إلىلالبتكار في ترويج الخدمات للوصول  المتبعة واألساليب
في خمس  فنادق  إداريا 88بلغ عددهم  ،العامليناإلداريين  حيث تكونت عينة البحث من
 بتوفير القدرات تهتمالفندقية ال  اإلداراتالنتائج أن وأظهرت  ،مشهورة في محافظة هولير) اربيل(
ال توجد قسم خاص  إذ ،االبتكارية عند اختيار المرشحين للوظائف المختلفة بهذا الخصوص
 اإلداراتام تممن تطبيق الخدمات التسويقية في الفنادق كافة، وبالرغم من اه بالتسويق بالرغم
  قات العامة.واالهتمام بالعال اإلعالنبتنمية وتطوير العاملين بترويج الخدمة عن طريق 
 5:(1111بارك )دراسة  -4.1
هدفت هذه الدراسة إلى التعرف على مدى أثر االبتكار في اإلستراتيجية اإلعالنية في 
تعتبر  جذب انتباه المستهلك الجزائري نحو خدماتها، السيما وأن مؤسسة اتصاالت الجزائر
يف عناصر املزيج التروجيي وأثره على سرعة انتشار املنتجات اجلديدة : دراسة حتليلية آلراء عينة من مستفيدي عرض االبتكار 
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ة في نفس القطاع  ، كبير من المؤسسات الخاصة العامل تنافسيمؤسسة وطنية تعمل فوسط 
، لضمان استمرارها وبقاءها في السوق ابتكارية إعالنية إستراتجيةتتبني  أنمما حتم عليها 
مواطن  ...1الدراسة استخدمت الباحثة أسلوب االستقصاء لعينة مكونة من  أهدافولتحقيق 
نات اتصاالت نتائج كان أبرزها أن إعالمن المن واليات متعددة، وقد خلصت الدراسة إلى جملة 
 األخيرالدراسة في  وأوصتالجزائر ليست مثيرة بدرجة كبيرة النتباه المشتركين الجزائريين 
بما يخلق  اإلعالنجل تحقيق االبتكارية في أبضرورة االستفادة من التكنولوجيات الحديثة من 
 وجذب االنتباه والتميز. واإلثارةعنصر التشويق 
  CREDEC(2014):6 دراسة -6.4
الحيدددداة  شددددروطالقددددا مددددن التقريددددر المعددددد مددددن قبددددل مركددددز البحددددث للدراسددددات ومراقبددددة انط
"CREDEC"  فدي المجتمدع الفرنسدي، حيدث  واالتصداللدراسدة سدرعة انتشدار تكنولوجيدا المعلومدات
قامت هذه الدراسة بتحديد أثر العوامل االجتماعية والديمغرافية في سرعة انتشار وسائل االتصال 
أثبتدت الدراسدة اإلحصدائية  وقدد ،ختلدف شدرائح المجتمدع للتكنولوجيدات الجديددةالحديثة فدي تبندي م
أثددر هددذه العوامددل علددى سددرعة انتشددارها بددين أوسدداط المجتمددع الفرنسددي محددل الدراسددة فددي الفتددرة 
،إضافة إلى معرفة مدى  مالئمة هذه التكنولوجيا الجديدة لتلك  1.14- 0..1الممتدة مما بين 
التصال التسويقي عبر مواقع التواصل االجتماعي على سرعة انتشارها من العوامل ومدى تأثير ا
، وتوصلت الدراسة  1.14-8..1خالل إحصائيات توضح معدل تزايد هذا االنتشار في الفترة 
سدنة،  50 11إلى االنتشار الواسع لهذه التكنولوجيا عبر مختلف الفئات العمرية وخاصة ما بين 
حة بالتكنولوجيددات الحديثددة، وكددذا الدددور البددارز الددذي تلعبدده وسددائل راجددع إلددى اهتمددام هددذه الشددري
 التواصل االجتماعي في تسريع انتشارها. 
 الجانب النظري -2
االبتكار في توليفة المزيج الترويجي على سرعة انتشار عرض تحليل أثر قبل الشروع في 
 الهاتف الذكي
 "Lenovo بتكارية التي يمكن للمؤسسة أن تستخدمها "، ال بد أوال من تحديد أهم األساليب اال
قناع المستهلك بمنتجاتها الجديدة المقدمة في األسواق المستهدفة، بناء  على ما ورد للتعريف وا 
 التالية: العناصرإلى  الجزئية سيتم التطرق في هذه لذا  ،في الدراسات السابقة
 األساليب االبتكارية المطبقة في مجال الترويج -1.2
المؤسسددة مددن تطبيددق أسدداليب مبتكددرة فدي عناصددر مزيجهددا الترويجددي هددو تعزيدز إن هددف 
االتصدال بالمسددتهلك المسددتهدف وجذبدده لمنتجهددا قبدل المنافسدين وجعلدده يقبدل عليدده ويفضددله، وقددد 
يف عناصر املزيج التروجيي وأثره على سرعة انتشار املنتجات اجلديدة : دراسة حتليلية آلراء عينة من مستفيدي عرض االبتكار 
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أكدددت العديددد مددن الدراسددات واألبحدداث بوجددود عالقددة ايجابيددة بددين االتصدداالت التسددويقية الفعالددة 
 "OECD " ةمنظمدة التعداون االقتصدادي والتنميدالجديدد.  وقدد حدددت  االبتكاريدة ونجداح المندتج
  7هذه األساليب فيما يلي:1*
 استخدام وألول مرة وسائل إعالم مختلفة بشكل كبير؛-
استخدام تقنية جديدة لترويج منتج المؤسسة؛ قد تكون االستعانة بالمشاهير، أو التدرويج للمندتج -
العالمددة التجاريدددة، الدددذي يهددددف لوضدددع المنددتج فدددي سدددوق  فدددي األفدددالم، أو تجديددد وتطدددوير رمدددز
 جديدة، أو إلعطائه صورة جديدة؛
، حيدث يدتم الحصدول علدى معلومداتهم ءتصدميم عدروض جديددة للمسدتهلكين المسدتهدفين األوفيدا-
 من بطاقات الوالء، لتلبية احتياجاتهم المحددة والخاصة.
 ويجي طرق وأساليب االبتكار في عناصر المزيج التر  -2.2
لقد تعددت طرق وأساليب االبتكار في توليفة المزيج الترويجي، يمكن أن نوضح االبتكار 
 في كل عنصر من عناصر المزيج الترويجي على حدا:
 االبتكار في عنصر اإلعالن   -1.2.2
يمثل اإلعالن أحد أهم عناصر المزيج الترويجي، ووسيلة حيوية من وسائله التي تسهم و 
ومنه المحافظة على  ةي تحقيق األهداف  مسطرة من زيادة ربحية المؤسسبشكل رئيسي ف
 حصتها.
ولكي يؤدي هذا النشاط وظيفته على أكمل وجه، وجب على المؤسسة وضع إستراتجية 
 إعالنية قائمة على االبتكار تدعم مكانة وصورة هذا المنتج في ذهنية مستهلكيه.
لى توليد أفكار جديدة، فريدة ومناسبة، يمكن فاالبتكار في اإلعالن ُيعّبر عن القدرة ع
  8استخدامها كحلول لمشاكل االتصاالت، وتقديم المنتجات بطرق جديدة.
يقوم أساسا على مواهب وتصورات وعبقرية كاتب الرسالة  تإن االبتكار في اإلعالنا
مهور المستهدف اإلعالنية الخبير بعمله، القادر على كتابة الرسالة اإلعالنية، للتأثير على الج
من خالل أفكاره اإلبداعية؛ التي يمكن تعريفها بأنها: " نشاط إداري منظم يقوم به الفرد بهدف 
 9الحصول على أفكار معينة، تساعده في تحقيق شيء من التميز والتفرد".
                                                          
1
 :Organisation for Economic Co-operation and Development "OECD التنمية والتعاون االقتصادي" المنظمة * 
والمبادئ التوجيهية المقترحة لجمع وتفسير البيانات لألنشطة االبتكار في الصناعة، تقدمها  تقوم بقياس األنشطة العلمية والتكنولوجية
ط  1991في  1طبعات :ط 5.تتكون من   OSLO  Manualفي شكل وثيقة رسمية  تعتبر دليال ومصدر دولي تسمى هذه الوثيقة 
 . 0..1في 5، ط1990، 1
يف عناصر املزيج التروجيي وأثره على سرعة انتشار املنتجات اجلديدة : دراسة حتليلية آلراء عينة من مستفيدي عرض االبتكار 
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ولتطبيق هذه األفكار االبتكارية، يحتاج مصمم الرسالة اإلعالنية المبتكر إلى خطة عمل 
خطاها للوصول إلى الهدف المسطر، من خالل إستراتجية إبتكارية لإلعالن تتضمن  يسير على
 10الخطوات التالية:
تحديد الجمهور المستهدف من هذا اإلعالن: من ناحية، السن، الجنس، الدخل، الحالة -
االجتماعية، التعليم، الثقافة ومواقف المستهلك المحتملة من المنتج الجديد، إضافة إلى معرفة 
المنتجات المنافسة، الدعاية الكاذبة، وسائل اإلعالن المختلفة التي ستثبت الرسالة اإلعالنية، 
 عادات التسوق والشراء...الخ؛
تحديد غرض اإلعالن: أي هل الغرض من هذا اإلعالن المساعدة في العملية البيعية من -
شرائية حالية، ترسيخ أو  مع المستهلكين المحتملين، أو تغيير سلوكيات ومواقف لخالل االتصا
 تغيير عادات شرائية معينة، أو ترسيخ الصورة الذهنية للمنتج؛
خراج الرسالة اإلعالنية، - االبتكار في اإلعالن يهتم بكافة الجوانب الفنية في تحرير وتصميم وا 
 لتحقيق هدف اإلعالن؛ 
سالة اإلعالنية االبتكارية إيصال القيمة الفعلية للمنتج المراد اإلعالن عنه، وتقديم جوهر الر -
 على شكل مزايا  ومنافع محددة للمنتج الجديد، في إطار ما يسمى بالوعد االبتكاري؛
تضمن اإلستراتجية االبتكارية أسلوبا إبداعيا على نحو غير مسبوق ومتميز في أسلوبه -
الذهنية  ومحتواه، تنقل هدف اإلعالن المزمع توصيله إلى الجمهور المستهدف، ويدعم الصورة
للمنتج، فالرسائل اإلعالنية المبتكرة تتضمن خصائص وميزات ورموز تعبيرية، كاإليقاع 
 الموسيقى، اللون المميز، التضاد...الخ.
 االبتكار في البيع الشخصي-2.2.2
يعتبر البيع الشخصي ذلك النشاط الترويجي الهام ضمن اإلستراتجية التسويقية الكلية، ال 
دى المستهلك، وتوفير المعلومات حول المنتج ومميزاته، بل يعتمد أيضا يكتف بخلق الوعي ل
 11على الفردية في التصميم لتلبية حاجة معينة لفئات محددة أو لقطاع سوقي محدد.
ومنه يمكن إعطاء تعريف لالبتكار في البيع الشخصي بأّنه: " مجموع األفكار 
، فاالبتكار 12ي أداء األنشطة الموكلة إليه".والسلوكيات الجديدة التي يظهرها مندوب المبيعات ف
في البيع الشخصي يظهر من خالل تكامل القوى البيعية في المؤسسة التي تعمل على توفير 
المعلومات التي يطلبها ويحتاجها المستهلكين، كما تعمل أيضا على اإلقناع  بغية إتمام صفقات 
 البيع بنجاح.
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لمبيعات، هي حصيلة مجموعة واسعة من األفكار إن هذه المهارات التي يمتلكها رجل ا
والسلوكيات اإلبداعية، تؤهله للقيام باألعمال الموكلة إليه بشكل فعال، في كل مراحل عملية 
البيع، كما تعطيه القدرة على إيجاد الحلول السريعة والجديدة، واقتراح البدائل للمفاضلة للتقرب 
ت، وتعزيز الصورة الذهنية لهذه المنتجات أو للعالمة. من المستهلكين من أجل إقناعهم بالمنتجا
فاالبتكار في البيع الشخصي تجاوز مرحلة إتمام الصفقة بل يجعل من المستهلك يساهم في 
جذب مستهلكين جدد ) هذا هو االتجاه الجديد الذي يميز وظيفة البيع الشخصي الحالية عن 
 . التقليدية التي تكتفي بإتمام عملية البيع فقط(
ر هي قيامه بأداء وظائفه على أكمل ومن بين هذه المهارات المميِّزة لرجل المبيعات المبتكِ 
وجه وبكفاءة، من حيث اإلصغاء الجيد للمستهلك، والمتابعة الدقيقة لكل ما يصدر عنه من 
سلوكيات، كما يجب أن يتميز بمهارات التفاوض واالتصال الشفوي والمباشر باألطراف األخرى 
يستطيع حل المشكالت التي تعترضه بسهولة وذكاء، إضافة إلى قدرته على إنهاء لكي 
 13الصفقات التجارية بنجاح وفي الوقت المناسب.
وبغيددة زيددادة كفدداءة أداء رجددال البيددع، تقددوم المؤسسددة بإدخددال أسدداليب ابتكاريددة نددذكر منهددا 
: " تقنيدة تسدتخدم هدي Sales Force Automationعلدى سدبيل المثدال: أتمتدة قدوة المبيعدات 
دارة  البرمجيدات ألتمتدة مهددام إدارة المبيعدات، إدارة االتصددال، تبدادل المعلومددات، تتُبدع المخددزون وا 
العالقة مع العمالء، تحليل توقعات المبيعات، باإلضافة إلى تقيديم أداء العداملين للقيدام باألعمدال 
 14بفعالية وكفاءة".
يدق هدذه التقنيدة داخدل المؤسسدة يمّكنهدا مدن انطالقدا مدن هدذا التعريدف؛ نسدتخلص أن تطب 
تنظدديم مبيعاتهددا علددى النحددو الفعددال، وزيددادة كفدداءة أداء رجددال البيددع فددي القيددام بمهددامهم، كمددا أن 
تطبيددق هددذه التقنيددة يخلددق بيئددة غنيددة بالمعلومددات حددول المسددتهلك والمنافسددين، لتسددهيل توصدديل 
 ن.المنتج في المكان والزمان المالئمين قبل المنافسي
 االبتكار في العالقات العامة  -3.2.2
يهدف نشاط العالقات العامة إلى تحسين صورة المؤسسة، أو منتجاتها في السوق، من 
خالل الجهود الترويجية التي تقوم بها المؤسسة لبناء عالقات جيدة مع  أصحاب المصلحة أو 
نحو منتجاتها،  مومواقفهاألطراف التي تتعامل معها، والتعرف أكثر على آراء المستهلكين 
 ومختلف األنشطة التسويقية واألنشطة التي تقوم بها عموما.
العديد من المؤسسات تدرك قيمة العالقات العامة في التسويق كأداة ترويجية تساهم في 
زيادة حجم المبيعات، مصحوبا بانخفاض التكلفة، وسرعة ربط العالمة التجارية بالقضايا 
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ساليب سهلة ومعبرة عن اهتمامات المستهلك، سواء استخدمت كأداة األساسية باستخدام أ
ترويجية مستقلة، أو كجزء من الحملة الترويجية المتكاملة للتأثير على المستهلكين في أي 
 مرحلة من مراحل الشراء.
ومددددن أجددددل تحسددددين نوعيددددة بدددرامج العالقددددات العامددددة، تقددددوم المؤسسددددة باسددددتخدام االبتكددددار 
أسدداليب وتقنيددات جديدددة فددي إسددتراتجية وتقنيددات العالقددات العامددة، للوصددول التسددويقي مددن خددالل 
وقد تتمثدل هدذه األسداليب المبتكدرة، مدثال فدي اسدتخدام وسدائل  .أكثر لشرائح المجتمع والمستهلكين
اإلعالم االجتماعية ألول مرة، والتي كان لها تأثير كبير في إعدادة تعريدف دور العالقدات العامدة 
سسددة، فبعدددما كددان مبدددأ المشدداركة، الحددوار والمحادثددة غيددر مهددم لبندداء العالقددات واتصدداالت المؤ 
والمحافظدددة عليهدددا، إال أنددده فدددي السدددنوات القليلدددة الماضدددية، أدركدددت المؤسسدددات أن هدددذه المبدددادئ 
هدددددي األسددددداس فددددي تكدددددوين العالقدددددات طويلدددددة األمدددددد مدددددع -المشددددداركة، الحوار،المحادثددددة-الثالثددددة
باالعتمداد علدى وسدائل اإلعدالم االجتماعيدة وتفعدل هدذه المبدادئ فدي المستهلكين والمجتمع ككل، 
  15إطار الحوار الدائم والمتواصل.
كاالنترنت ووسائل التواصل  إن االستخدام وسائل اإلعالم واالتصال المتطورة،
يوطد العالقة بين المؤسسة والمستهلكين الذين تتعامل معهم، بما يساهم في تحقيق  االجتماعي،
اإليجابي المطلوب وزيادة الوعي لديهم حول  المنتجات والفوائد المتوخاة من اقتناءها  التأثير
 االبتكار في تنشيط المبيعات -4.2.2.
 منتج لتجريب السيما الشرائي، تعتبر وظيفة تنشيط المبيعات من األنشطة المحفزة للسلوك
لدى السدوق؛ المؤسسدة فدي تقدمده جديدد  فدي المددى المسدتهلك علدى وقدوي فعدال تدأثير إحدداث وا 
كمدا أنهدا تضديف قيمدة للمندتج إلدى جاندب األدوات الترويجيدة األخدرى مدن خدالل دورهدا  القصدير،
التعزيددزي، فدداإلعالن يعطددي سددببا للشددراء، بينمددا تنشدديط المبيعددات تعطددي الحددافز للشددراء، يظهددر 
 .ي المبيعاتموسمية ف مشكلة ومعالجة الطلب، ،عند انخفاض البيعية العملية دورها في تسريع
يظهدددر مدددن خدددالل تقدددديم خددددمات جديددددة للمسدددتهلكين االبتكدددار فدددي هدددذا المجدددال أمدددا عدددن 
وبانتظددددام، ممددددا يددددؤدي إلددددى زيددددادة إدراكهددددم لتلددددك المنتجددددات المعروضددددة. مددددن بددددين هددددذه الطددددرق 
 16االبتكارية:
يجداد أفضدل الحلد- ول البحدث الددائم والدراسدة الدقيقدة لحاجدات ورغبدات وتطلعدات المسدتهلكين، وا 
 لمشاكلهم من خالل االستماع الجيد لهم؛
التركيدددز علدددى العدددروض التدددي تضدددديف قيمدددة حقيقيدددة للمسددددتهلك فدددي شدددكل منتجدددات )سدددلع أو -
 خدمات( متميزة؛ 
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اسددتخدام وسددائل االتصددال واإلعددالم االجتماعيددة لبندداء عالقددات دائمددة وقويددة مددع المسددتهلكين، -
رندددت لجدددذب المسدددتهلك نحدددو منتجدددات وتقدددديم عدددروض وتخفيضدددات وعيندددات مجانيدددة عبدددر االنت
 المؤسسة؛
استخدام البريد االلكتروني لتقديم العروض الخاصة للمستهلكين الهامين وتوطيد العالقدة معهدم، -
رسال رسائل حول فوائد المنتجات والتخفيضات في األسعار ومقارنتها مع المنافسين؛  وا 
لك الددددائم الحصددول علدددى هدددذه تمديددد العدددروض عدددن المنتجدددات المعلدددن عنهدددا لمسددداعدة المسدددته-
 يوم، مما يشعره بالثقة ومكانته عند المؤسسة؛ .1يوم إلى  .5المنتجات، كأن تمدد الفترة من 
تخفيض هامش الربح عن المنتجات الناجحة مع تقديم خدمة مجانية عند شراء أكثر من قطعة -
 من هذا المنتج؛
تهلكين األوفيدددداء عبددددر الهدددداتف اسددددتخدام تددددرويج محدددددد ولمدددددة قصدددديرة ومعينددددة وحصددددري للمسدددد-
 الشخصي أو البريد االلكتروني لتشجيع التعامل مع المؤسسة وزيادة الوالء. 
 االبتكار في التسويق المباشر -5.2.2
الوسائل الترويجية التي مكندت العديدد مدن المؤسسدات مدن  أهميعتبر التسويق المباشر من 
مدددددن خدددددالل االسدددددتهداف السدددددليم  ،طاءدون االسدددددتعانة بالوسددددد تسدددددويق منتجاتهدددددا بشدددددكل مباشدددددر
والقدرة على تلبية  ،وتزويدهم بالمعلومات الكافية عن المنتجات المعروضة ،للمستهلكين المرتقبين
التسدددويق عبدددر ، مسدددتخدمة فدددي ذلدددك قواعدددد البياندددات التفصددديلية ،حاجددداتهم ورغبددداتهم وتطلعددداتهم
 االجتمداعين اسدتثناء شدبكات التواصدل دو  ،الفاكس واالنترنت ،البريد ،البريد االلكتروني ،الهاتف
 .ومحركات البحث التي أحدثت الفرق الشاسع بين األدوات التقليدية والحديثة
فنعندي اسدتخدام المؤسسدة لمختلدف أدواتده  ،عندما نتكلم عن االبتكار فدي التسدويق المباشدر
 التفدداعلي،التلفزيددون  ،فددي سددوق معددين ألول مددرة مددن بريددد مباشددر، كتالوجددات، التسددويق عددن بعددد
التسدويق عبددر األجهددزة المحمولدة بغيددة خلدق وتوطيددد عالقددة تبادليدة تفاعليددة مددع  مواقدع االنترنددت،
 المستهلك. 
تغييرات سريعة في طريقة تفكيدر المؤسسدة للتعامدل  إحداثفاالبتكار في هذا المجال يعني 
رضاءهم  المؤسسات تستعمل بينما كانت معظم ،وبناء العالقات مع المستهلكين والحفاظ عليهم وا 
سدتخدمها كنمدوذج ي اآلخدرفبعضدها  ،واالنترندت كمدداخل إضدافية-التسدويق المباشدر-هدذه الوسديلة
وحققت نتائج باهرة على المستوى  ،ومدخل جوهري مبتكر في تحقيق نشاطاتها التسويقية ،مباشر
 dell computer   ،amazon.com eBay,.17برز هذه المؤسسات أمن  ،العالمي
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لتحسددين  ،وتقنيدات جديددة أسدداليبتقددوم المؤسسدة بتطبيدق  أكثدريدل هددذه الوسديلة بهددف تفع
ب لكسددوتحقيددق النجدداح لمنتجاتهددا  ،فعاليددة أكثددرالتسددويقية والتددرويج بشددكل  األنشددطة أداءوترقيددة 
 Theمددثال  بخدددمات الشددركات فددي تكنولوجيددا هندسددة الكمبيددوتر االسددتعانة،اسددتجابة قياسددية ب
Corporations Services In Computer Engineering CSCE ، وهدي عبدارة عدن
مؤسسدددة خبيدددرة فدددي ميددددان التكنولوجيدددات الحديثدددة تتمثدددل مهمتهدددا فدددي مسددداعدة المؤسسدددات علدددى 
تطددوير قاعدددة البيانددات المسددتهلكين الخاصددة بهددم لضددمان جددودة تصددميم وتنفيددذ تقنيددات التسددويق 
  18.الكفاءة في معالجة الملفات المباشر بمهارات الحاسب اآللي، ألنها توفر أكبر قدر من
ولتفعيل االتصال المباشر بدين المؤسسدة والعميدل تدم اسدتحداث مراكدز المكالمدة التدي تعتبدر 
مؤسسددددات مسددددتقلة أو أقسددددام داخددددل المؤسسددددة تعتنددددي بالمكالمددددات التددددي يددددتم إرسددددالها واسددددتقبالها 
مدن عمليدة االتصدال جعدل   -بالهاتف، واالتصدال المباشدر بدين المؤسسدة وعمالئهدا بصدورة جيددة
أكثدر تفاعليدة ، إذ تعتمدد هدذه االتصداالت علدى تقدديم المعلومدات وحدل الشدكاوى وبلغدات مختلفدة 
   19للحفاظ على العالقة مع العميل وتوطيدها أكثر.
  انتشار المنتجات الجديدة -2.3
من  لقد تم دراسة عملية انتشار المنتجات الجديدة داخل النظام االجتماعي من قبل العديد
الباحثين والمهتمين في العديد من العلوم واالختصاصات ك الهندسة، الفيزياء االقتصاد، العلوم 
السياسية، علم االجتماع، اإلدارة، التاريخ ، الجغرافيا...الخ، هذا ما وّلد العديد من وجهات النظر 
التسويق تعتبر واقترحت العديد من التفسيرات لشرح ووصف هذه العملية، أما في أما في مجال 
هي األبرز في هذا المجال، إذ ترتبط عملية انتشار المنتجات الجديدة  ROGERSأبحاث 
)االبتكارات( بالكيفية التي تنشر فيها هذه المنتجات من سلع، خدمات، أفكار وممارسات...الخ 
هلكين ، فتتضمن تلك العمليات التي تقوم المؤسسة لنشر وتعريف المستةداخل األسواق المستهدف
بمنتجاتها الجديدة، باالعتماد على وسائل االتصال بمختلف عناصرها، وما تحدثه من آثار 
 تراكمية يجعل من هذه المنتجات تنتشر وتتوغل أكثر في أوساط المستهلكين. 
تعريفًا لعملية انتشار المنتجات الجديدة بأنها: " ذلك اإلجراء   ROGERS(1985قّدم )
المنتج الجديد )سلعة، خدمة، فكرة أو إجراء( عن طريق قنوات االتصال  التي يتم بواسطته قبول
   20بين أعضاء النظام االجتماعي خالل فترة زمنية معينة".
فعملية االنتشار تتمثل في تلك والمراحل والخطوات التي تقوم بها المؤسسة هادفة من 
تبر جوهر عملية االنتشار هو وراءها إلى إيصال منتجها الجديد إلى طالبيه وتحقق القبول، ويع
يف عناصر املزيج التروجيي وأثره على سرعة انتشار املنتجات اجلديدة : دراسة حتليلية آلراء عينة من مستفيدي عرض االبتكار 
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االتصال الهادف إلى إقناع المستهلك بالمنتجات الجديدة المقدمة، تعتبر عملية تبني المنتجات 
 الجديدة العملية المقابلة الموازية لعملية االنتشار.
 انتشار المنتجات الجديدةعناصر عملية -1.2.3
 ROGERSديدة وفق ما حدده المنتجات الج عملية انتشارل هناك أربعة عناصر مكونة
 الوقت الذي يستغرقه االبتكار حتى ينتشر، ،قنوات االتصال ) أو المنتج الجديد(، االبتكار وهي:
 ، وفي ما يلي يتم شرح لكل عنصر من هذه العناصر باختصار.النظام االجتماعي
 عنصر االبتكار) المنتج الجديد( -أ
لمنتج الذي ينظدر " الفكرة أو الممارسة أو ا بأنه:البتكار بتعريف ا   (Rogers (1983قام      
وقدد تدم تصدنيف هدذا االبتكدار أو المندتج الجديدد  21ردا أو جماعة على أّنه جديدد".إليه المستهلك ف
،حيدث مّيدز سدتة  Booz Allen HAMILTONوفق العديد من المدداخل ندذكر منهدا مدا جداء بده 
 22أصناف هي: 1.
: إن تقددديم هددذه المنتجددات يكددون نتيجددة ابتكددارات واكتشددافات ل مييرةمنتجييات جديييدة تطيير  ألو -
وألول مددرة، مددا يددؤدي إلددى اسددتحداث أسددواق جديدددة تمامددا، ومثددال ذلدك، الهدداتف ; علميددة ضدخمة،
 المحمول، التلفزيون الملون، الحواسيب، كاميرات التصوير...الخ.
نتجات لم تنتجها المؤسسدة : تشير إلى إضافة خطوط لمإضافة خطوط جديدة لمنتجات جديدة -
مددن قبددل، ولكنهددا ليسددت جديدددة بالنسددبة للسددوق، تهدددف مددن وراء تقددديم هددذا المنددتج الجديددد إلددى 
التدددي  Fujiاسدددتثمار فدددرص سدددوقية متدددوافرة فدددي قطاعدددات سدددوقية معيندددة، مثدددل العالمدددة التجاريدددة 
 أدخلت أقراص المضغوطة لخط منتجات األقراص.
تقوم المؤسسة بإضافة منتجدات إلدى خدط منتجاتهدا الحاليدة، : توسيع خطوط المنتجات الحالية -
بحيددث تكددون خصائصددها ومواصددفاتها قريبددة مددن المنتجددات الحاليددة، مثددل إضددافة نكهددات جديدددة 
 إلى خط المنظفات ...الخ. Tideلمنتجات حالية، إضافة منتج سائل 
لدى منتجاتهدا الحاليدة، : تقوم المؤسسة بإجراء تعديالت وتحسينات عتحسين المنتجات الحالية -
بغددرض تقليددل التكلفددة، وزيددادة القيمددة المضددافة للمسددتهلكين، أو مواجهددة المنافسددة فددي السددوق، أو 
ابتكار أساليب جديدة لتسعير منتجاتها الحالية، قصد جذب المسدتهلك وحثده علدى القيدام بالشدراء، 
 عالية السرعة. XPنافذة  MICROSOFTمثال إضافة شركة 
تعمل المؤسسة في هذه الحالة علدى إعدادة تموضدع منتجاتهدا  )تموقع( المنتجات:إعادة إحالل -
جديددددة لمنتجاتهدددا الحاليدددة، أو  تفدددي قطاعدددات سدددوقية معيندددة ألسدددباب منهدددا، اكتشددداف اسدددتخداما
 استهداف أسواق جديدة، مثل إعادة متوقع شامبو جونسون أند جونسون لألطفال إلى الكبار.
يف عناصر املزيج التروجيي وأثره على سرعة انتشار املنتجات اجلديدة : دراسة حتليلية آلراء عينة من مستفيدي عرض االبتكار 
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: يشدير هدذا الندوع مدن المنتجدات التدي تقدديم أداء مقدارب أو كلفيةمنتجيات جدييدة منخفضية الت -
مشددابه للعالمددات المنافسددة، ولكددن بأسددعار منخفضددة، بحيددث يكددون التقليددد هددو الهدددف الرئيسددي 
 للمؤسسة.
  قنوات االتصال -ب
فددإن جددوهر عمليددة االتصددال هددو تبددادل المعلومددات التددي    (ROGERS(2003وفقددا ل
عدة مستهلكين آخرين، كما أن سرعة انتشار هذه المنتجات يعتمد علدى تنتقل بين المستهلك إلى 
   23.االتصال في ما بينهم وتأثيرهم وتأثرهم به
أو المنتجات الجديدة يتوقف على فعالية وابتكارية قنوات االتصال  االبتكار إن عملية نشر
بدادرون بقبولهدا سيسداهم حتمدا فدي نشدر هدذه المنتجدات بدين أوسداط المسدتهلكين  خاصدة الم التدي
 داخل النظام االجتماعي.
 الزمن الالزم لقبول االبتكار وفقا لخصايص المستهلكين  -ج
 أنفدي كدون  أهميتده ، تظهدرر االبتكداراتاشدانتيمثل البعدد الزمندي عدامال مهمدا فدي عمليدة 
)مرحلددة التعددرف علددى  مراحددل علددىعلددى أسدداس أنهددا تحدددث  ،اتخدداذ القددرار عمليددة تشددمل الوقددت
 ،تنفيدذ الفكدرة الجديددة ثدم ،اتخداذ القدرار بتبنيده أو رفضده، فإلدى تشدكيل اتجداه حولده الجديد، لمنتجا
وتكددون هددذه الفتددرة نسددبية  ،زمنوهددذه المراحددل تسددتغرق فتددرة معينددة مددن الدد (التأكيدددوأخيددرا مرحلددة 
د السرعة النسبية التي يتبنى بها أفدرا إلى إضافةحسب فئات المتبنين،  آلخرتختلف من مستهلك 
فددددإذا أمكددددن حسدددداب التكددددرارات التراكميددددة عبددددر الوقددددت لعدددددد ، النظددددام االجتمدددداعي هددددذا االبتكددددار
؛ Sفإن التوزيع الناتج سيكون عبارة عن منحنى بشكل حدرف  ،المستهلكين الذين يتبنون االبتكار
 ،وهددؤالء هددم المبتكددرون ،ففددي البدايددة يتبنددى االبتكددار عدددد قليددل مددن المسددتهلكين فددي فتددرة معينددة
ثم  ،سرعان ما يبدأ منحنى االنتشار بالتسلق حيث يزدادا عدد المستهلكين الذين يتبنون االبتكارو 
 ،حيدث يتبقدى عددد أقدل مدن المسدتهلكين الدذين لدم يتبندوا االبتكدار ،تبددأ نسدبة التبندي فدي االعتددال
   24وأخيرًا تكتمل خطة االنتشار.
 النظام االجتماعي  -د
مترابطدة التدي تعمدل ال" مجموعدة مدن الوحددات : بأنه النظام االجتماعي ROGERSفعرّ 
أفرادًا أو جماعات غير رسمية أو منظمات  يمكن أن يكون ،مع بعضها البعض لتحقيق هدف ما
ل مجمددوع المسددتهلكين المحتملددين الددذين يمكددن أن يمثدد االجتمدداعيفالنظددام  25.أو منظمددة فرعيددة"
مددؤثرات البيئددة الوتحليددل ة معرفددكمددا أن  م،يصددل إلدديهم هددذا المنددتج الجديددد، وينتشددر بددين أوسدداطه
يف عناصر املزيج التروجيي وأثره على سرعة انتشار املنتجات اجلديدة : دراسة حتليلية آلراء عينة من مستفيدي عرض االبتكار 
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 لألعدرافيمكدن  فدي حدينعلدى عمليدة نشدر المنتجدات الجديددة،  التدأثيرالتي لهدا مدن  واالجتماعية
 حدوث التجديد والتغير في النظام االجتماعي. أمامتكون عقبة  أن
 سيريع انتشياراالبتكار في عناصر المزيج الترويجيي عليت تتحليل أثر  -اإلطار الميداني :ثانيا
 " lenovoعرض الهاتف الذكي" 
فدددي مجدددال االتصددداالت فدددي  التدددي أحددددثت ثدددورة كبيدددرة خددددمات الجيدددل الثالدددث  بعدددد طدددرح 
أصبحت هذه التقنية وفي فترات وجيزة من تقديمها من أهدم مدا يقبدل المسدتهلك الجزائدري  ،الجزائر
حركداتهم فدي كدل وقدت وفدي علدى شدرائه، إذ سداعدت الكثيدرين مدنهم علدى أداء مهدامهم وتسدهيل ت
أي مكان، هذا ما أدى بالمؤسسات المتنافسة في مجال االتصاالت في الجزائر لجدذب المسدتهلك 
نحو منتجاتها من خالل تقديم عروض ترويجيدة مغريدة تجعدل مدن هدذا المسدتهلك المدتعطش لكدل 
األخيدر ما هو جديدد، يقبدل وبلهدف علدى تبندي هدذه العدروض، وندذكر علدى سدبيل المثدال العدرض 
 Lenovo" الدذي يشدمل الحصدول علدى  هداتف ذكدي  2Ooredooالمقددم مدن قبدل مؤسسدة *"
A319  ميقدددا  0بوصدددات مجهدددز بوظدددائف متعدددددة وقددددرة تصدددوير  4)الدددذي يتدددوفر علدددى شاشدددة
، مدع شدهرين مدن المكالمدات واالنترندت مجاندا simبيكسيل، وجودة في الصدوت ومدزود بشدريحة  
ات والخصائص جعلت من المسدتهلك الجزائدري يقبدل علدى تبندي دج، كل هذه الميز  .099بسعر 
  .منتجها الجديد المقدم دون منافسيها متأثرا بالحمالت الترويجية الكثيفة التي قامت بها المؤسسة
أثدر االبتكدار فدي توليفدة المدزيج الترويجدي سنحاول مدن خدالل تحليدل نتدائج الدراسدة تقصدي 
"، وذلك بعد اختبار الفرضية الرئيسدية، ومدا  Lenovo على سرعة انتشار عرض الهاتف الذكي"
 .يتفرع عنها من فرضيات جزئية
 خصايص عينة الدراسة -1
  التوزيع حسب الجنس:           -1.1
تمثددل  أمددا عددن ٪، 8..0 تمثددلالددذكور بعددد إجددراء التحليددل اإلحصددائي، اتضددح لنددا أن نسددبة 
م النتدائج التدي سدتقدمها الدراسدة والتوزيدع ، تددع٪، وهدي نسدب متوازندة49.1فبلغدت نسدبة اإلنداث 
مهددددتم  المقصدددودةعيندددة ال، وهدددذا راجدددع إلدددى أن كدددال مدددن الدددذكور واإلندددداث فدددي السدددليم لالسدددتبيان
 بالخدمات والعروض التي تقدمها المؤسسة محل الدراسة، ويستفيد منها.
 التوزيع حسب السن: -2.1
البالغدددة إلدددى المستقصدددى مددنهم  مدددنكبددر لمددن قدددام بشدددراء هددذا العدددرض عددت النسدددبة األجأر     
٪ لمدددن تقدددل 59.5٪، وتليهدددا نسدددبة40.9حيدددث بلغدددت سدددنة أكبدددر  .5الدددى .1أعمددارهم مدددا بدددين 
                                                          
2
تحتل  ،تمثل فرعا من مجموعة الشركة الوطنية لالتصاالت الكويتية ،هي مؤسسة تعمل في مجال االتصاالت الالسلكية في الجزائر* 
 . OTA اوراسكوم تيليكوم  الجزائر  وATM اتصاالت الجزائر للهاتف النقالالمرتبة الثالثة في سوق االتصاالت بعد 
يف عناصر املزيج التروجيي وأثره على سرعة انتشار املنتجات اجلديدة : دراسة حتليلية آلراء عينة من مستفيدي عرض االبتكار 
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أن فئدة  إلدىسدنة، ، وهدذا راجدع 50عمدارهم أ٪ لمدن تفدوق 14.8سنة،  ثم نسدبة .1 عمارهم عنأ
لخددمات الجديدددة كثدر اهتمامددا بالتقنيدات الحديثددة، واالشدباب والمددراهقين فدي عينددة الدراسدة هددي األ
 المعروضة في مجال االتصاالت.
 التوزيع حسب المستوى التعليمي: -3.1
ذوي هدم أن اغلدب أفدراد العيندة بناء علدى نتداج التحليدل الوصدفي للعيندة المدروسدة، اتضدح 
 المسدتوى الثدانوي، ثدم نسدبةذوي ٪مدن 59.5نسدبة ليهدا ت ،٪40.9بلغدت  بنسدبةمسدتوى جدامعي 
هدذا يعكدس ٪ ، 1.1وأقدل نسدبة سدجلت للمسدتوى االبتددائي بدددد متوسدط، المسدتوى الذوي ل٪ 15.1
المستوى التعليمي الجيد ألفراد العينة الذي يعكس صحة إجابتهم  على االستبيان المدوزع علديهم، 
في أغراض البحث وهم األكثر استخداما وحاجة لهذه العروض المرفقة باالنترنت لكونها تخدمهم 
  .العلمي
 حسب الوظيفة:التوزيع  -4.1
مدن خدالل النتدائج المتحصدل عليهدا؛ اتضدح لندا أن معظدم أفدراد العيندة المدروسدة هدم طلبدة    
، هذا يدل على أن اإلقبال الكبير لشدراء %10.9، ثم الموظفون بنسبة  %01.1.0بنسبة بلغت 
هدددذه العدددروض يعدددود للطلبدددة وذوي الددددخول الضدددعيفة التدددي تبحدددث دائمدددا عدددن فدددرص وعدددروض 
 مجانية.
 
 ستبانةعرض المتوسطات الحسابية واالنحرافات المعيارية لمتغيرات اإل -2
( كدل المتوسدطات الحسدابية واالنحرافدات المعياريدة ألجدزاء االسدتبانة 1.يلخص الجددول رقدم )
 الموزعة على عينة الدراسة للمتغير المستقل.
 الدراسة. عينة المتوسطات الحسابية واالنحرافات المعيارية ألفراد (:01الجدول رقم )
 المحور المتغير




 غير موافق محايد موافق المعياري
 %نسبة تكرار %نسبة تكرار %نسبة تكرار
 
 االبتكار في االعالن
Q1 55 2..9 9 3.3 4 6.6 2.48 0.222 
Q2 55 25.6 6 %6.1 9 3.3 2.22 0.874 
Q3 59 55.9 9 3.3 7 66.5 2.78 0.626 
Q4 55 25.6 6 6.1 9 3.3 2.22 0.874 
Q5 55 25.6 6 6.1 9 3.3 2.22 0.874 
يف عناصر املزيج التروجيي وأثره على سرعة انتشار املنتجات اجلديدة : دراسة حتليلية آلراء عينة من مستفيدي عرض االبتكار 
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 0.862 2.462 المعدل
االبتكار في البيع 
 الشخصي
Q6 54 88.5 3 4.9 4 6.6 2.42 0.288 
Q7 52 85.2 3 4.9 6 9.8 2.72 0.628 
Q8 52 85.2 3 4.9 6 9.8 2.72 0.628 
 0.228 2.778 المعدل
االبتكار في تنشيط 
 المبيعات
Q9 9 14.8 4 6.6 48 78.7 1.86 0.781 
Q10 28 45.9 11 18.0 22 36.1 2.10 0.207 
Q11 33 54.1 10 16.4 18 29.5 2.22 0.444 
 0.482 1.208 المعدل
 
االبتكار في التسويق 
 المباشر
Q12 13 21.3 6 9.8 42 68.9 1.22 0.422 
Q13 12 19.7 9 14.8 40 65.6 1.28 0.404 
Q14 52 85.2 7 11.5 2 3.3 2.42 0.866 
 0.701  1.26 المعدل
 0.621 2.876 معدل المحاور  العام 
 .SPSS V 19 من إعداد الباحثان باالعتماد على مخرجات المصدر:
طات الحسابية وانحرافاتها من الجدول السابق، يتضح لنا أن هناك تقارب في قيم المتوس 
المعياريدددة للمتغيدددرين المسدددتقلين االبتكدددار فدددي اإلعدددالن والبيدددع الشخصدددي، إذ نجدددد أن المتوسدددط 
( ( بفدرق بسديط، وبانحرافدات 1.005-1.819الحسابي للمتغيدرين المسدتقلين تدراوح فدي المددى )
يندة المبحوثدة إلدى (، حيدث اتجهدت إجابدات أفدراد الع419..-090..معيارية متقاربة قدرت بدددد )
% علددددى العمددددوم، أمددددا بالنسددددبة للمتغيددددرين 90إلددددى  80الموافقددددة بنسددددب كبيدددرة، بلغددددت مدددا بددددين 
المسدددتقلين البددداقيين مدددن االبتكدددار فدددي تنشددديط المبيعدددات والتسدددويق المباشدددر، فلقدددد تقاربدددت قددديم 
غيدرين مدا المتوسدطات الحسدابية وانحرافاتهدا المعياريدة، فتدراوح المتوسدط الحسدابي فدي المددى للمت
(، واتجهدددت 0.1..-841..(، وبانحرافدددات معياريدددة متقاربدددة قددددرت بدددددد )1.91-1.9.5بدددين )
إجابات أفراد العينة إلى عدم الموافقة، بالرغم من النسبة الكبيرة للموافقة التدي سدجلت فدي العبدارة 
مدا يوضدح %، 80.1الثالثة في المتغير المستقل الرابع ) االبتكار فدي التسدويق المباشدر( بلغدت 
أن أفددراد العينددة ال يولددون اهتمامددا كبيددرا للجهددود الترويجيددة التددي تقددوم بهددا المؤسسددة فددي إطددار 
تنشيط المبيعات والتسويق المباشدر،  أمدا بالنسدبة للمسدتوى العدام لالبتكدار فدي المدزيج الترويجدي 
يف عناصر املزيج التروجيي وأثره على سرعة انتشار املنتجات اجلديدة : دراسة حتليلية آلراء عينة من مستفيدي عرض االبتكار 
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ينددة المقدددم مددن طددرف المؤسسددة المقصددودة بالدراسددة، فكانددت هندداك درجددة موافقددة مددن طددرف الع
( ويقدع هدذا فدي 1.501المبحوثدة، نظدرا لمدا جداء عليده المتوسدط الحسدابي الدذي قددر بالتقريدب )
 .101..مجال الموافقة بانحراف معياري قدره )
كددل المتوسددطات الحسددابية واالنحرافددات المعياريددة ( التددالي الددذي يوضددح 1.أمددا الجدددول )











 المتوسطات الحسابية واالنحرافات المعيارية للمتغير التابع (:02)الجدول رقم 
 المحور المتغير





 موافقغير  محايد موافق
 %نسبة تكرار %نسبة تكرار %نسبة تكرار






Q15 55 55.5 9 3.3 5 5.9 2.40 0.272 
Q16 55 2..9 9 3.3 5 1.1 2.48 0.222 
Q17 51 26.5 . .... 5 5.9 2.22 0.277 
Q18 51 26.5 5 1.1 6 6.1 2.20 0.821 
Q19 51 26.5 9 3.3 3 5.2 2.47 0.862 
 0.437 2.466 المعدل 
 .V 19 SPSSمن إعداد الباحثان باالعتماد على مخرجات: المصدر
، الذي يمثل إجابات أفراد العينة المستقصاة على عبارات السابقانطالقا من الجدول 
" بين Lenovoمحور المتغير التابع المتمثل في سرعة انتشار  عرض الهاتف الذكي" 
يف عناصر املزيج التروجيي وأثره على سرعة انتشار املنتجات اجلديدة : دراسة حتليلية آلراء عينة من مستفيدي عرض االبتكار 
 الياس بن ساسيأ. د.    -ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ أ. أمينة طريف  "Lenovo" اهلاتف الذكي
 ألغواطا جامعة       2015،  2 :العدد   6المجلد:  _(ISSN: 1112-4652) _االقتصادي العدد  دراسات 
 
 185 
ى أن أفراد العينة المختارة يقبلون ، فيتبين أنه توجد موافقة ذات داللة إحصائية عل المستهلكين
على شراء هذا العرض الجديد، وهذا ما أشار إليه المتوسط الحسابي للمتغير التابع المقدر 
( وبتشتت مقارب للمتغيرات األخرى، وهذا ما أظهره االنحراف المعياري البالغ 1.811بدد)
يول نحو شراء هذه العروض (، تثبت هذه األرقام أن أفراد العينة المبحوثة لديهم م450..)
 الجديدة التي قدمت من طرف المؤسسة. 
 نتايج اختبار الفرضيات-3
للتأكد من صحة وثبوت الفرضيات، سيتم استخدام اختبار االنحدار المتعدد، ستكون  
 tالمحسوبة و  tوعلى المقارنة ما بين  Sigقاعدة القرار هي االعتماد على القيمة االحتمالية 
 وفق المعادلة التالية: 1...1 مقدرة بددالجدولية ال
 y = â+     +b2x2 + b3x3+ b4x4  :حيث  
y ( سرعة انتشار عرض الهاتف الذكي:هو المتغير التابعLenovo) 
x هو المتغير المستقل )االبتكار في المزيج الترويجي : x1;x2;x3;x4) 
â أي في حالةلمتغير المستقل: وهو يعكس قيمة المتغير التابع في حالة انعدام قيمة ا ،
0x 
 بوحدة واحدةإذا تغيرتy:  ميل الخط المستقيم، ويعكس مقدار التغير في̂ 
Sig      قيمة معنوية : R2                  معامل التحديد : R         معامل االرتباط : 
t الجدولية : 
 .وضح نتائج تحليل االنحدار المتعدد للمتغيرات المستقلةوالجدول التالي  ي
 (:  نتايج تحليل االنحدار المتعدد.03الجدول رقم)
 المحسوبة B t تقدير معلمات النموذج مصدر التباين
  القيمة االحتمالية 
Sig 0.05  اإلحصائيالقرار  
 1.8.1 1.912 0.000  
األولىالفرضية   لقبو  1.111 1.119 0....  االبتكار في اإلعالن  
الفرضية الثانية قبول 1.110 1.111 0.... االبتكار في البيع الشخصي  
x
x
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 رفض الفرضية الثالثة 1.911 1.190 11... االبتكار في تنشيط المبيعات
الرابعة الفرضية رفض  1.010 1.191 .0... االبتكار في التسويق المباشر  
 .V 19 SPSSى مخرجات: من إعداد الباحثان باالعتماد علالمصدر
داللة إحصيايية لالبتكيار فيي اإلعيالن عليت سيرعة  ييوجد تأثير ذ الفرضية الفرعية األولت: -
 0.05" عند مستوى الداللة Lenovoانتشار عرض الهاتف الذكي "
داللة  يأنه يوجد تأثير ذيتضح من النتائج اإلحصائية الواردة في الجدول أعاله، 
للمتغير المستقل )االبتكار في اإلعالن( في المتغير  (α≤0.05)اللة إحصائيددة عند مستوى الد
 t، إذ بلغت قيمة (بين المستهلكين Lenovoسرعة انتشار  عرض الهاتف الذكي التابع )
 ( =45Sig...) المعنوية كما أن مستوى( وهي أكبر من قيمتها الجدولية، 9...5المحسوبة )
، هذا ما يقضي بقبول الفرضية الفرعية األولى، والتي (0...أقل من مستوى الداللة المعتمد )
داللة إحصائية لالبتكار في اإلعالن على سرعة انتشار عرض الهاتف  يتفترض وجود أثر ذ
 الذكي بين أوساط المستهلكين.
داللة إحصايية لالبتكار في البيع الشخصي علت  ييوجد أثر ذ الفرضية الفرعية الثانية:-
 0.05" عند مستوى الداللة Lenovoهاتف الذكي "سرعة انتشار عرض ال
داللددة إحصائيددددة عنددد  يوجددود أثددر ذتدددل النتددائج اإلحصددائية الددواردة فددي الجدددول أعدداله، 
للمتغير المستقل )االبتكار في البيع الشخصدي ( علدى المتغيدر التدابع،  (α≤0.05)مستوى داللة 
 المعنويدة كمدا أن مسدتوىا الجدوليدة، ( وهدي أكبدر مدن قيمتهد1.154المحسوبة ) tإذ بلغت قيمة 
(...50Sig= ) ( ممدا يقضدي بقبدول الفرضدية الفرعيدة 0...أقل من مسدتوى الداللدة المعتمدد ،)
 الثانية.
داللة إحصايية لالبتكار في تنشيط المبيعات علت  يالفرضية الفرعية الثالثة: يوجد أثر ذ-
 0.05لداللة " عند مستوى اlenovoسرعة انتشار عرض الهاتف الذكي "
أنه ال يوجد أثر ذو مدلول (، 5.تبين النتائج اإلحصائية الواردة في الجدول رقم )
للمتغير المستقل )االبتكار في تنشيط المبيعات( في  (α≤0.05)إحصائي عند مستوى داللة 
كما أن ( وهي أقل من قيمتها الجدولية، 98...المحسوبة ) tالمتغير التابع، إذ بلغت قيمة 
(، مما يقضي برفض 0...أكبر من مستوى الداللة المعتمد ) ( =915Sig..) المعنوية مستوى
مدلول إحصائي لالبتكار في  يالفرضية الفرعية الثالثة، والتي تقوم على أساس وجود تأثير ذ
 تنشيط المبيعات على سرعة انتشار عرض الهاتف الذكي.
يف عناصر املزيج التروجيي وأثره على سرعة انتشار املنتجات اجلديدة : دراسة حتليلية آلراء عينة من مستفيدي عرض االبتكار 
 الياس بن ساسيأ. د.    -ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ أ. أمينة طريف  "Lenovo" اهلاتف الذكي
 ألغواطا جامعة       2015،  2 :العدد   6المجلد:  _(ISSN: 1112-4652) _االقتصادي العدد  دراسات 
 
 187 
يية لالبتكار في التسويق المباشر علت الفرضية الفرعية الرابعة: يوجد أثر ذو داللة إحصا-
 0.05" عند مستوى الداللة Lenovoسرعة انتشار عرض الهاتف الذكي "
أنده ال يوجدد أثدر ذو داللدة إحصائيدددة أظهرت النتائج اإلحصائية الواردة في الجدول أعداله، 
المتغيددر  للمتغيدر المسددتقل )االبتكددار فددي التسددويق المباشددر( فددي (α≤0.05)عنددد مسددتوى الداللددة 
 كمددا أن مسددتوى( وهددي أقدل مددن قيمتهددا الجدوليددة، 195..المحسددوبة ) tالتدابع، إذ بلغددت قيمددة 
(، ممددا يقضددي بددرفض 0...أكبددر مددن مسددتوى الداللددة المعتمددد ) ( =840Sig..) المعنويددة
 الفرضية الفرعية الرابعة.
يجي علت سرعة داللة إحصايية لالبتكار المزيج الترو  ييوجد أثر ذ :الفرضية الرييسية -
 0.05" عند مستوى الداللة Lenovoانتشار عرض الهاتف الذكي "
سنقوم في التالي باختبار الفرضية الرئيسية التي تفترض تأثير كل المتغيدرات سدابقة الدذكر 
مجتمعة لالبتكدار فدي المدزيج الترويجدي فدي  المتغيدر التدابع، السدتخراج معادلدة االنحددار المتعددد 
 النهائية.  
أنه بعد التحليل اإلحصائي، تم الوصول إلى النتائج الموضحة في الجدول رقم حيث 
 (.ANOVA( الذي يوضح تحليل التباين )4.)






















.000 0.841 0.182 8.688 2.40 
 .V 19 SPSS: من إعداد الباحثان باالعتماد على ضوء مخرجاتالمصدر
داللدددة  يأنددده يوجدددد تدددأثير ذيتضدددح مدددن النتدددائج اإلحصدددائية الدددواردة فدددي الجددددول أعددداله، 
االبتكدار فدي المدزيج الترويجدي( فدي للمتغيدر المسدتقل ) (α= 0.05)إحصائيددة عند مستوى داللة 
( وهددي 5.144المحسددوبة المقدددرة بددد ) Fالمتغيددر التددابع المقصددود فددي الدراسددة، اسددتنادا إلددى قيمددة 
( أقددل مددن مسددتوى الداللددة =Sig.....)المعنويددة  كمددا أن مسددتوىأكبددر مددن قيمتهددا الجدوليددة، 
لالبتكدار د وجود أثدر إحصدائي (، مما يقضي بقبول الفرضية الرئيسية، والتي تؤك0...المعتمد )
" المقددددم مدددن قبدددل Lenovo" فدددي المدددزيج الترويجدددي علدددى سدددرعة انتشدددار عدددرض الهددداتف الدددذكي
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% 58.1، إاّل أندده يالحددظ وجددود ارتبدداط موجددب، ولكندده ضددعيف بددين المتغيددرين قدددر بالمؤسسددة
م بنسدبة يمكدن إرجداع ذلدك مدن الناحيدة اإلحصدائية  إلدى أن االبتكدار فدي المدزيج الترويجدي يسداه
% فددي سددرعة انتشددارها العددرض، بينمددا تعددود النسددبة الباقيددة إلددى عناصدر المددزيج التسددويقي 58.1
ككددل، خاصددة عنصددر السددعر الددذي يعتبددر عنصددر جددذب مهددم للمسددتهلك، بددالرغم مددن انخفدداض 
 معادلة االنحدار المتعدد التالية:الجودة أحيانا. وبالتالي يمكن تقدير 
Ax5= 1.101+0.132x1+0.223x2+0.011x3+0.030x4 
سددرعة انطالقددا ممددا سددبق؛ يمكددن القددول أن هندداك أثدر لالبتكددار فددي المددزيج الترويجددي علددى 
، هددددددذا مددددددا يتوافدددددق مددددددع نتددددددائج دراسددددددة كدددددل مددددددن  " Lenovo" انتشددددددار عدددددرض الهدددددداتف الددددددذكي
فدي  (DELRE & Al(2007)، ALKEMADE & CASTALDI (2005(، 9..1مهابدات)
 عمومها.
 
 صيات:االستنتاجات والتو  -4
بموجب ما تقدم مدن نتدائج، يمكدن اسدتخالص أهدم االسدتنتاجات، وصدوال إلدى وضدع بعدض 
 المقترحات وفق ما يلي:
 االستنتاجات -
أظهددرت معطيددات تحليددل العالقددات التأثيريددة بددين االبتكددار فددي توليفددة المددزيج الترويجددي  -
بين المتغيدرين، مدا " بصفة عامة عن وجود أثر Lenovo وسرعة انتشار العرض الهاتف الذكي"
يشددير علددى أن معظددم المسددتهلكين يتددأثرون باألسدداليب الترويجيددة التددي تسددتخدمها المؤسسددة قيددد 
 الدراسة، وتقودهم نحو القيام بالتبني، ومنه تسرع انتشار خدماتها الجديدة؛ 
كشددفت نتددائج االختبددار بددأن هندداك أثددر كبيددر لالبتكددار فددي اإلعددالن علددى سددرعة انتشددار  -
لجديدة، حيث يعتبر اإلعدالن مدن أكثدر عناصدر المدزيج الترويجدي تدأثيرا علدى المسدتهلك الخدمة ا
بمختلددف وسدددائله المسدددتخدمة مدددن مرئيدددة ومكتوبددة ومسدددموعة، خاصدددة إذا كاندددت تحمدددل الصدددبغة 
االعتمدددداد علددددى السددددعر النفسددددي ) دج( فددددي  .099االبتكاريددددة وتتحددددرى المصددددداقية، كمددددا كددددان  
سددداهم فدددي سدددرعة انتشددداره؛ هدددذا مدددا أكدتددده نتدددائج دراسدددة  ض،اإلعالندددات المخصصدددة لهدددذا العدددر 
ALKEMADE & CASTALDI (2005)  التدي اسدتهدفت عيندة مدن المسدتهلكين يتعرضدون
لحمددالت إعالنيددة عشددوائية، فكددان الميددل لتبنددي المنددتج الجديددد مددنخفض، وكددان انتشدداره ضددعيف 
وابتكاريدة وموجهدة، حقدق ذلدك أيضا، أما عندما تدم اسدتهداف هدذه العيندة بحمدالت إعالنيدة فعالدة 
يف عناصر املزيج التروجيي وأثره على سرعة انتشار املنتجات اجلديدة : دراسة حتليلية آلراء عينة من مستفيدي عرض االبتكار 
 الياس بن ساسيأ. د.    -ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ أ. أمينة طريف  "Lenovo" اهلاتف الذكي
 ألغواطا جامعة       2015،  2 :العدد   6المجلد:  _(ISSN: 1112-4652) _االقتصادي العدد  دراسات 
 
 189 
جدددددا، فددددي حددددين تنافددددت ونتددددائج دراسددددة انتشددددارا واسددددعا لهددددذه المنتجددددات فددددي فتددددرة زمنيددددة قصدددديرة 
( التي وجدت أن إعالنات اتصاالت الجزائر كاندت غيدر مميدزة ومثيدرة، مدا أدى إلدى 1.11بارك)
 عدم لفت انتباه المستهلكين لها؛
ر لالبتكدددار فدددي البيدددع الشخصدددي علدددى سدددرعة كمدددا أثبتددت نتدددائج االختبددار بدددأن هنددداك أثدد -
انتشدار هدذه الخدمدة الجديددة، وذلدك مدا تفطندت إليده المؤسسدة التدي أصدبحت تدولي اهتمامدا كبيدرا 
لرجال البيدع ذوي مهدارات وخبدرات تدؤهلهم للقيدام باألعمدال الموكلدة إلديهم بشدكل فعدال، مدن حسدن 
، كدل هدذه المدؤهالت والمهدارات التدي التعامل واإلصغاء، السرعة في حل المشاكل بدذكاء وسدهولة
يتوافددددون يوميدددا علدددى نقددداط البيدددع يتدددوفر عليهدددا رجدددال البيدددع جعلدددت مدددن المسدددتهلكين الجزائدددريين 
"، بينمدا تنافدت نتدائج هددذه الدراسدة الحاليدة مدع نتددائج  Ooredooوالفضداءات التابعدة لدد مؤسسددة "
تم بتددوفير القدددرات االبتكاريددة عنددد اإلدارات الفندقيددة ال تهدد(، إذ وجدددت أن 0..1دراسددة مهابددات)
  اختيار المرشحين للوظائف المختلفة بهذا الخصوص؛
فدي حدين نفدت نتدائج الدراسدة وجدود أثدر لالبتكدار فدي تنشديط المبيعدات والتسدويق المباشدر -
"، يمكددددن إرجدددداع ذلددددك إلددددى أن الجهددددود Lenovoعلددددى سددددرعة انتشددددار عددددرض الهدددداتف الددددذكي "
ن العنصدددرين غيدددر فعالدددة، ولدددم تعكدددس الفائددددة الحقيقدددة المرجدددوة مدددن التسدددويقية المبذولدددة فدددي هدددذي
وراءها، كما أن المستهلك الجزائري ال يعيدر اهتمامدا للرسدائل الفوريدة التدي ترسدلها المؤسسدة عبدر 
الهدداتف الشخصددي، هددذا مددن جهددة ،ومددن جهددة أخددرى، المؤسسددة ال تسددتفيد مددن مواقددع التواصددل 
 يها األوفياء؛ االجتماعي لالتصال المباشر بمستهلك
 التوصيات: -
 انطالقا من نتائج الدراسة، يمكن تقديم بعض التوصيات في ما يلي: 
ضدرورة االهتمددام أكثدر بمحتدوى، شددكل ومصددداقية الرسددائل اإلعالنيدة الموجددة للمسددتهلكين، لمددا  -
لهدا مدن دور كبيدر فدي جددذب واسدتمالة المسدتهلك نحدو منتجددات المؤسسدة، ومنده سدرعة انتشددارها، 
االسدتفادة مدن التكنولوجيدات الحديثدة مدن أجدل  ( بضدرورة1.11ا مدا أوصدت بده دراسدة بدارك )هدذ
 ؛تحقيق االبتكارية في اإلعالن، بما يخلق عنصر التشويق واإلثارة وجذب االنتباه والتميز
التوجدده بحمددالت ترويجيددة تتناسددب مددع كددل فئددة حسددب السددن والدددخل والمسددتوى التعليمددي، ألن  -
تغيدرات االجتماعيدة دور هدام فدي سدرعة انتشدار المنتجدات الجديددة، هدذا مدا أكدده لكدل مدن هدذه الم
 ؛  (CREDEC(2014 قبل مركز البحث للدراسات ومراقبة شروط الحياة التقرير المعد من 
ضرورة االهتمام باالتصاالت الشخصية )الكلمة المنطوقة( وتسخيرها خدمة لمصالح المؤسسدة  -
 االتصدداالت الشخصددية التددي لهددا دور كبيددر فددي التددأثير علددى مواقددفمددن أنجددع وسددائل باعتبارهددا 
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المسدددددتهلكين وتددددددفعهم نحدددددو قبدددددول المنتجدددددات الجديددددددة، وبالتدددددالي سدددددرعة انتشدددددارها فدددددي النظدددددام 
لنشددر الكلمددة االجتمدداعي، مددع االسددتفادة مددن المسددتهلكين الراضددين عددن خدددمات هددذه المؤسسددة  
 ستهلكين اآلخرين  إلى تجربة المنتج، ومنه قرار تبنيه؛ المنطوقة االيجابية، مما يؤدي إلى دفع الم
التوجددددده أكثدددددر نحدددددو اسدددددتخدام وسدددددائل التواصدددددل االجتمددددداعي وخلدددددق حدددددوارات بدددددين المؤسسدددددة  -
ومستهلكيها للتحديدد الددقيق للحاجدات والرغبدات، ومدن ثدم االسدتفادة مدن عنصدر التسدويق المباشدر 
  ؤسسة؛لما له من أهمية كبيرة في الترويج لمنتجات الم
بدراز ميزاتهدا النسدبية مقارندة  - التركيدز أكثدر فدي الرسدائل اإلعالنيدة علدى جدودة الخدمدة المقدمدة وا 
 بباقي الخدمات المنافسة؛ 
التقييم المستمر لألداء الترويجي واستخدام المعايير الكمية في تقيم هذا األداء من أجل إلمكانية -
 تصحيح األخطاء وتداركها حين وقوعها؛
ة قيددام المؤسسددة بحمددالت توعيددة إلقندداع المسددتهلك بضددرورة االهتمددام بالرسددائل القصدديرة ضددرور  -
 .االستهداف السليم للمستهلكين المرتقبينأداة تسويقية فعالة قادرة على وقراءتها، باعتبارها 
من خالل ما سبق؛ يمكن القدول أن عنصدر التدرويج هدو حلقدة الوصدل األكثدر قدوة وفعاليدة 
لمسدددتهلك والوصدددول إليددده، وخصوصدددا إذا طبقدددت المؤسسدددة هدددذه اإلسدددتراتجية فدددي االتصدددال مدددع ا
دددل هدددذا االتصدددال، مدددع االسدددتفادة أكثدددر مدددن نظريدددة انتشدددار  بإدخدددال أسددداليب وأدوات ابتكاريدددة تفعِّ
المنتجدات الجديددة )االبتكدارات( التدي تتبندى التدأثير االتصدالي لوسدائل اإلعدالم، ولقدادة الدرأي فدي 
المسدتهلك المسدتهدف، ومدن جهدة أخدرى  خطوات والمراحل تتوج بقرار تبنديإطار عملية متعددة ال
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